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『エコノミスト』Vol.85, No.9、pp. 38～41、毎日新聞社や、「毎試合４万人動員、アルビレックス新潟 サッカー不毛地帯を
大変革。 ７年間で観客動員数は15倍（第２特集 スポーツに学ぶ経営）」『週刊東洋経済』No.5975 ,pp. 99～102など。
Ｊリーグ・イレブンミリオンプロジェクト達成に向けた課題
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クラブ スタジアム 収容人数 平均観客動員数 集客率 クラブ スタジアム 収容人数 平均観客動員数 集客率
札幌 札幌ドーム 41580 12028 42％ 甲府 小瀬 17000 8326 47％
仙台 ユアスタ 19694 17502 81％ 新潟 東北スタ 42300 34901 80％
山形 NDスタ 20315 4970 25％ 清水 日本平 20339 15382 63%
鹿島 カシマ 40728 19622 45％ 磐田 ヤマハ 16893 17479 74%
水戸 笠松 22022 3061 19％ 名古屋 瑞穂 20000 15190 58%
草津 正田 10050 3834 36％ 京都 西京極 20242 8874 43%
浦和 埼玉 63700 36530 77％ G大阪 万博 21000 14054 67%
大宮 NACK 15300 8065 38％ C大阪 長居 47000 12099 33%
千葉 フクアリ 18500 10752 55％ 神戸 ホムスタ 30132 11979 36%
柏 柏 15900 11647 58％ 広島 ビッグアーチ 50000 11680 27%
FC東京 味スタ 50000 24556 50％ 徳島 鳴門 20411 3711 18%
東京V 味スタ 50000 12204 27％ 愛媛 愛媛 20000 3728 19%
川崎 等々力 25000 11165 45％ 福岡 レベスタ 22563 9458 43%
横浜FM 日産 72370 26055 40％ 鳥栖 ベスト 24490 5351 22%
横浜FC 三ツ沢 15046 6089 31％ 大分 九石 40000 19588 51%
湘南 平塚 18500 4960 27％ 平均 29390 13059 44%
出所：Ｊリーグ公式記録より筆者作成
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Vol.18. No.2, pp.53-68, 2008に転載）
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